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INDICE
 El profesional formado como Licenciado en Relaciones Económicas 
Internacionales contará con los conocimientos, conceptos y principios que 
se relacionan con el área de economía especializadas, en este caso, con el 
comercio internacional.
 Con base en lo anterior, esta unidad de aprendizaje tiene como objetivo 
contribuir en su formación profesional mediante la adquisición de 
conocimientos, conceptos, principios y técnicas  relacionados con el análisis 
e interpretación de las relaciones económicas entre países y empresas de 
diferentes territorios, a través de la evolución de las corrientes teóricas, los 
instrumentos de política comercial y las alianzas que se han desarrollado, 
ofreciendo la explicación de hechos que se dan día a día en la economía 
mundial, así como la búsqueda y propuesta de solución a situaciones 
especificas.           
 Un aspecto clave consistirá en análisis de la oferta y demanda de bienes, 
servicios y factores en el mercado mundial, así como la justificación del 
intercambio comercial entre agentes económicos ubicados en distintas 
áreas geográficas (países o bloques económicos), incluyendo la 





 Siguiendo con el programa de la UA, en la unidad I se incluyen las teorías y 
paradigmas teóricos que han sido la base del análisis de la economía mundial 
actual, por lo que con este material se aborda el enfoque de la competitividad, bajo 
el esquema de la “Ventaja competitiva” de Michael Porter.
 ¿Como utilizarlo?
 La presentación del material se hará de acuerdo a la programación que la misma 
UA, considerando que su avance ha sido diseñado para ir de lo simple a lo 
complejo, y de lo general a lo particular; partiendo de la explicación de la teoría y 
sus elementos para poder contrastar con situaciones y análisis de casos específicos 
(de empresa y de país) a fin de que el alumno pueda ir integrando cada concepto y 
los supuestos teóricos que implica cada uno de los aportes realizados en la 
conceptualización de la competitividad.
 La constante referencia a hechos y acontecimientos de la economía mundial diaria 
permitirán enlazar estos conocimientos y presentaciones a fin de hacerlo práctico y 
asequible al alumno para desarrollar el análisis de situaciones concretas.
 Requerimientos de uso







 El alumno conocerá y comprenderá  la teoría de la 
ventaja competitiva y sus elementos para poder 
contrastar con situaciones y análisis de casos 
específicos (caso de estudio) a fin de que el alumno 
pueda ir integrando cada concepto y los supuestos 
teóricos que implica cada uno de los aportes 
realizados en la conceptualización de la 
competitividad.
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“Diamante de la Competitividad”
Los factores se entrelazan para formar el diamante, en donde unos factores 
son importantes para establecer la ventaja y otros para fortalecerla y 
mantenerla. 
Su papel no se puede contemplar por  separado.
Las interrelaciones son autorreforzantes.
Si una se fortalece, podrán fortalecerse las otras.
Si una se debilita, se pueden debilitar las otras
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DIAMANTE DE PORTER.(1991)
Estrategia, estructura y 
rivalidad de la empresa.
Sectores conexos y de 
apoyo
Condición de la demanda.






LOS DETERMINANTES DE LA COMPETITIVIDAD
El éxito en la competencia internacional se logra cuando 
se  combinan algunas ventajas ampliamente aplicables 
con ventajas que son especificas de un sector en 
particular de un pequeño grupo de sectores.
Las interacciones entre los determinantes aportan nueva 
información, nuevas técnicas y nuevos participantes en la 
competencia sectorial lo que lleva a un ritmo de mejora e 
innovación mas rápida.
Cuando una nación tiene una desventaja en un 
determinante, el éxito nacional refleja normalmente una 
ventaja excepcional en otros
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INTERACCION DE LOS DETERMINANTES DE LA VENTAJA
•Los determinantes cooperan a la ventaja competitiva o la
entorpecen, se integran en un sistema dinámico.
•Una desventaja de los determinantes es que los sectores
competitivos de una nación no están repartidos
uniformemente.
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Los determinantes en la ventaja nacional fomentan la 
ventaja competitiva en un sector.
Lo importante para la ventaja competitiva son los 
mecanismos excepcionalmente eficaces para la creación y 





¿Es competitiva una nación
Cuyos costes unitarios
De mano de obra son bajos?
¿Es competitiva una nación
en la que toda empresa o sector
es competitivo?
¿Es competitiva una nación con
un gran superávit en su
balanza comercial?
La capacidad de la industria
de conseguir altos precios
en los mercados exteriores es
un objetivo nacional deseable
¿Es aquella cuyo
tipo de cambio 
hace que el





¿Es competitiva una 













conexos y de 
apoyo
CONDICION Y  CREACIÓN DE FACTORES
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Condiciones de la 
demanda
Composición de la 
demanda interior







Magnitud y pautas del 
crecimiento de la 
demanda interior
Tamaño de la demanda 
interior













CONDICIONES DE LA DEMANDA
15
 La ventaja competitiva de una nación se ve afectada en gran 
parte por las condiciones de la demanda interna para cierto 
producto o servicio. 
 Se divide en tres grandes campos que son:
Su composición
Su magnitud y crecimiento
El proceso que se lleva para su 
internacionalización
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Características de la demanda que determinan una ventaja competitiva
Estructura segmentada de la
demanda
• Segmentos mundiales que
representen una participación
grande de la demanda interior y
significativamente menor en
otras naciones.
• Los segmentos menos rentables
serán propensos a ser
anticipados por los
competidores extranjeros
• Las empresas nacionales
cederán esos segmentos
• Los segmentos representan una
ventaja
• pueden utilizarlos para penetrar
los mercados extranjeros y ser




• Representa una ventaja
• Constantemente estarán
exigiendo a los productores
• mejores productos,
• menores costos
• menor precio por los
productos demandados,
• las empresas pueden obtener
información de las necesidades
de los consumidores
• Permiten ser más competitivos
con países que no cuentan con
ellos.
Necesidades precursoras de la
demanda
• Se tiene una ventaja cuando las
necesidades de los compradores
domésticos son precursoras de
las necesidades de los
compradores de otras naciones.
• Las normativas también juegan 
un papel importante y cuando 
se anticipa a la de otros países, 
derivará como resultado una 
ventaja competitiva.
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Tamaño y pautas de crecimiento de la demanda
 El gran tamaño del mercado interior representa ventaja en
los sectores de economías de escala, y fomenta a las
industrias a invertir en instalaciones.
 Cuando el tamaño de la demanda es grande se puede llegar
a menores costos, siendo competitivo en los países que
tengan una demanda similar.
 Puede representar una desventaja porque las empresas se
verían satisfechas con las ventas nacionales y no





•mayor número de 
compradores en una 
nación propicia la 
creación de un mejor 
entorno para la 
innovación que 
cuando existe sólo 
dos o un comprador.
•Se llegaría a una 
estática maligna para 
el comercio y la 
mejora de los 
productos.
Tasa de crecimiento de 
la demanda interior
•Entre más crezca la 
demanda interna, 
• las innovaciones se 
darán más de prisa y 
así se adoptarán 
nuevas tecnologías y 
el crecimiento y 
desarrollo de nuevos 
productos arrojará 
una ventaja respecto 
de los demás países.
•El crecimiento de la 
demanda estimula a 
las empresas a 
invertir y entre más 





demanda de un 
producto en una 
nación ayuda a las 
empresas locales a 
posicionarse antes 
que sus rivales en el 
mercado 
internacional.
•Se obtiene provecho 
del tiempo y la 








•Los países que no se 
saturan rápido 
tendrán que recurrir 
a los productos de 
otros países si 
quieren estar al día 
en el producto que 
les interese. Esto 
provoca una baja de 
costes, mayor 
rivalidad, más calidad 
y la desaparición de 
unas cuantas 







Internacionalización de la demanda interior 
Se logra con:
 Compradores locales móviles o multinacionales: estos
compradores locales se convierten en compradores extranjeros,
generando presencia en el exterior y dando a conocer los
productos internos.
 Los multinacionales prefieren los productos de su origen durante
sus primeros años de funcionamiento en el extranjero. Crea
demanda extendida en otros países.
 Influencias sobre las necesidades extranjeras, a través de la
información que los extranjeros obtienen de los nacionales.
 Las exportaciones, las películas y programas de televisión, el
turismo o las alianzas políticas que permiten el paso de
productos hacia países integradores de estos acuerdos.
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Composición de la demanda
• Es la forma en que las empresas perciben, interpretan y dan respuestas a
las necesidades de los consumidores.
• Entre más presionen los demandantes a los productores se verán más
innovaciones y mejoras a los productos.
• Número de compradores independientes.
• Tasa de crecimiento de la demanda
• Temprana demanda interior
• Temprana saturación
• Economías de escala
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TAMAÑO DEL MERCADO
 Conduce a ventajas competitivas en aquellos sectores donde se
produzcan economías de escala, al generar inversión en
instalaciones de gran escala, en desarrollo de tecnología y en
mejoras de la productividad
 Una gran demanda interior es ventaja sólo si se tiene una gran
demanda en otras naciones, y si fomenta la inversión y la
reinvención o el dinamismo.
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¿Por qué se producen las economías de escala?
 Reparto de los costos fijos entre más unidades producidas
(disminución del coste medio)
 Rappel sobre compras
 Mejora tecnológica
 Incremento de racionalidad en el trabajo (división del trabajo,
especialización...)
 Causas no controlables por la empresa (por ejemplo
disminución del precio de un insumo).
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Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa
Análisis Estructural de los Sectores





Poder de Negociación 
de Proveedores






INFLUENCIAS DE LA RIVALIDAD DOMESTICA
Las condiciones de la demanda potencian la rivalidad cuando
los compradores domésticos exigentes buscan múltiples
proveedores y fomentan la incorporación de nuevos
competidores.
Los usuarios entendidos pueden aportar una acertada
comprensión de las necesidades del comprador, mejorando las
probabilidades de alcanzar ventaja competitiva.
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Hay dos mecanismos básicos mediante los que se
forman nuevas empresas:
 Establecimiento de empresas completamente nuevas
que pueden derivarse de empresas ya establecidas, que
pueden ser formadas por los empleados de proveedores
y clientes.
 La diversificación interna hacia nuevos sectores por
parte de empresas establecidas ya que son una
considerable fuente de ventaja competitiva nacional.
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Los rivales domésticos luchan por:
 Permanecer en el mercado
 Por tener los mejores empleados
 Los avances técnicos
 y los mejores técnicos.
Cuando hay economías de escala los competidores locales se unen para
buscar una mayor eficacia y superior rentabilidad.
Crean presiones para innovar de forma que mejoran las ventajas
competitivas de las empresas de una nación.
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Su presencia:
 Anula los costes de los factores.
 El acceso del mercado interior o una preferencia dentro de el.
 Elevados costes de importación.
Los competidores locales imitan y mejoran las buenas ideas lo que
acelera el ritmo general de innovación del sector
La concentración geográfica de los rivales en una sola ciudad o
región dentro de una nación es reflejo del beneficio que se
potencian.
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EL AGRUPAMIENTO DE SECTORES COMPETITIVOS
 Los sectores competitivos de una nación no se repartirán
uniformemente por toda su economía.
 Normalmente los sectores de mas éxito de una nación suelen
estar vinculadas mediante relaciones verticales.
 El agrupamiento de sectores competitivos representa más
que la suma de sus partes.
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 Tienen tendencia a crecer a medida que un sector
competitivo engendra a otro.
 Las orientaciones que tome la expansión dependerán de los
procesos de formación de agrupamientos que más
prevalezcan en la nación.
 A medida que estos se desarrollan, los recursos de la
economía fluyen hacía ellos y se aparatan de los sectores
aislados que no pueden aplicar los recursos de forma tan
productiva.
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El desarrollo de los agrupamientos
El proceso 
evolutivo del sector 
engendra a veces 
sectores competitivos 
y consecuentemente 
crea o amplia un 
agrupamiento. 
 Los agrupamientos de 
sectores competitivos 
que alcanzan el éxito 
son, verticalmente 
profundos y abarcan 
muchos eslabones de la 
cadena vertical y 
sectores que aportan 
























DENTRO DE LOS 
AGRUPAMIENTOS
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Sectores conexos y de apoyo
Las condiciones de los factores sobre todo los mecanismos de 
creación de factores influyen en el desarrollo de sectores 
conexos y de apoyo 
La amplitud y especialización de los sectores de apoyo 
mejoran con el tamaño y crecimiento de la demanda interior 
de un producto 
La influencia más decisiva sobre el desarrollo de sectores 
conexos y de apoyo es la existencia de rivales domésticos 
agresivos .
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EL PAPEL DEL GOBIERNO
 Influencia vital y determinante en la moderna competencia
internacional.
 La política gubernamental fracasará si sigue siendo la única 
fuente de ventaja competitiva nacional
 Las políticas que llegan a tener éxito lo consiguen en aquellos 
sectores donde están presentes los determinantes básicos de 
la ventaja competitiva a nivel nacional.
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Influencia del gobierno en los cuatro determinantes.
1. Condiciones de los factores:
1. Subvenciones
2. Política respecto a los mercados de capital,
3. Política educativa y otras intervenciones por el estilo
1. Condiciones de la demanda local
1. Establece normas concernientes al producto que
delimitan las necesidades de los compradores o influyen
en ella.
2. Desempeña un papel importante como comprador, y
dependiendo de su forma de actuar puede ayudar o
perjudicar a la industria de la nación.
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3. En sectores conexos y de apoyo
1. Moldea las circunstancias por medio del control de medios
publicitarios o
2. Establecimiento de normativas para los servicios de apoyo
4. En la estrategia, estructura y rivalidad de la empresa
1. Por medio de mecanismos como la regulación de los
mercados de capital,
2. La política fiscal
3. La legislación antimonopolio.
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 Los límites de las políticas nacionales
 Los estados nacionales tienen que desenvolverse bajo una 
doble presión:
1. La fuerza y las condiciones que les impone la
globalización de la economía y los sistemas y procesos de
producción, de intercambio y de comunicación e información
que operan y funcionan en el mundo.
2. Las fuerzas locales y regionales que reclaman – y van
obteniendo- cada vez más atribuciones y recursos.
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 La forma de desarrollar hoy un país difiere de la realizada por
los países que hoy son ricos.
 Muchos países ricos utilizaron y pusieron en práctica políticas
proteccionistas y los subsidios para estimular su industria y
otras ramas de la producción.
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 El gobierno central asume tareas que no sólo exceden la
capacidad de una persona o de una localidad para atenderlas,
sino también exceden la capacidad de las entidades
federativas.
 Como gobierno central debe proporcionar los bienes y los
servicios públicos para toda la población (defensa, seguridad




 Los acontecimientos casuales son incidentes que tienen poco
que ver con las circunstancias de una nación, frecuentemente
están fuera del control y de la capacidad de influir tanto de las
empresas como del gobierno nacional.
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Importancia
 Crean discontinuidades que propician cambios en la posición
competitiva.
 Anulan ventajas de los competidores.
 Crean el potencial para que las nuevas empresas puedan
ocupar los puestos.
 Desempeñan su papel al alterar las condiciones en el
<<diamante>>.
 Producen impactos asimétricos en diferentes naciones.
 Atributos nacionales = qué nación los explota
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Casualidad y ventaja competitiva
 Actos de pura invención.
 Importantes discontinuidades tecnológicas.
 Discontinuidades en los costes de los insumos.
 Cambios significativos en los mercados financieros mundiales
 Alzas insospechadas de la demanda mundial o regional
 Decisiones políticas de Gobiernos extranjeros.
 Guerras.
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 Invención y talento emprendedor = núcleo de la ventaja
competitiva.
 Los determinantes desempeñan un papel estelar en la
delimitación de la probabilidad de la invención y el talante
emprendedor.
 Lo que puede parecer fruto de la casualidad es, en realidad, el
resultado de las diferencias en los entornos nacionales.
 El <<diamante>> influye respecto a la capacidad de convertir
un invento en un sector internacionalmente competitivo.
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Sustentabilidad de la ventaja
La ventaja se mantiene cuando sus fuentes se amplían y
mejoran.
La eficacia de estas interacciones depende en parte de
otros determinantes tales como la capacidad de formación
de nuevas empresas.
Depende de la fluidez y sensibilidad de las instituciones,
los particulares y las empresas de la nación que guardan
relación con un sector en particular.
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Mantenimiento de la  Ventaja














La perdida de ventaja competitiva
A medida que evolucionan los sectores, las empresas de una nación corren
el riesgo de perder una parte o el todo de su ventaja competitiva.
Razones más importantes del deterioro de la ventaja: 
 Deterioro de las condiciones de los factores. 
 Disparidad entre las necesidades locales y la demanda mundial. 
 Los compradores locales se duermen en los laureles. 
 El cambio tecnológico lleva a apremiantes desventajas en factores 
especializados a la necesidad de nuevos sectores de apoyo a los que se 
carece. 
 Las metas limitan el ritmo de inversión. 
 Las empresas pierden la flexibilidad para adaptarse. 
 La rivalidad domestica decae. 
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Caso de estudio: Camisas “Mirrey”
Características del producto
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Características del consumidor potencial
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